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PERILAKU MANAJER PENJUALAN PENGARUHNYA  
TERHADAP PERFORMA TENAGA PENJUALAN  







Perilaku manajer penjualan yang baik dan diterima oleh para tenaga 
penjualan berimplikasi positif pada performa tenaga penjualan, hal tersebut sesuai 
dengan harapan para tenaga penjualan melalui peran perilaku manajer dalam 
mewujudkan kepercayaan pada manajer, motivasi tenaga penjualan, kepuasan 
kerja dan performa tenaga penjualan. Hasil kinerja penjualan sebagian besar 
berasal dari kemampuan tenaga penjual dalam menciptakan dan memodifikasi 
pesan melalui komunikasi yang interaktif dengan pelanggannya. Yang tak kalah 
pentingnya adalah keterlibatan manajer penjualan sebagai pemimpin yang 
proaktif, kredibel dan efektif, hal ini untuk mewujudkan sinergi di organisasi 
pemasaran. 
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penelitian ini tujuan untuk  
mengetahui pengaruh perilaku manajer penjualan dan kepercayaan tenaga 
penjualan terhadap performa tenaga penjualan 
Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh dengan 
menyebarkan kuesioner kepada 100 responden dengan menggunakan teknik 
Purposive sampling. Teknik analisis yang dipergunakan adalah Structural 
Equation Modeling untuk mengetahui kausalitas antar variabel yang dianalisis. 
Berdasarkan hasil pengolahan data, dapat diperoleh kesimpulan bahwa 
faktor Perilaku Manajer Penjualan berpengaruh positif terhadap faktor 
Kepercayaan Tenaga Penjualan, tidak dapat diterima atau tidak signifikan 
(negatif), dan faktor Kepercayaan Tenaga Penjualan berpengaruh positif terhadap 
faktor Performa Tenaga Penjualan, tidak dapat diterima atau tidak signifikan 
(positif). Artinya, model konseptual yang dikembangkan dan dilandasi oleh teori 
tidak sepenuhnya didukung oleh fakta. 
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1.1.   Latar Belakang 
Tingginya tingkat persaingan antar perusahaan dalam era 
ekonomi global dewasa ini menuntut perusahaan untuk menjadi yang 
terdepan, tercepat dan terbaik dalam memberikan pelayanannya kepada 
konsumen. Tenaga penjualan memegang peran penting dalam 
menjembatani hubungan antara perusahaan dan konsumen. Disamping 
menjalankan fungsi rutin menjual produk barang maupun jasa, mereka 
juga harus mampu mengikuti perubahan selera pasar dan selanjutnya 
memberikan sinyal kepada bagian internal terkait untuk merespon 
perubahan tersebut. Menurut Barker T (1999, p. 97 dalam Wardani, 2002 
: 292) menyatakan bahwa hasil kinerja penjualan sebagian besar berasal 
dari kemampuan tenaga penjual dalam menciptakan dan memodifikasi 
pesan melalui komunikasi yang interaktif dengan pelanggannya. Yang 
tak kalah pentingnya menurut Martono (2004) adalah keterlibatan 
manajer penjualan sebagai pemimpin yang proaktif, kredibel dan efektif, 
hal ini untuk mewujudkan sinergi di organisasi pemasaran. Perilaku 
manajer penjualan yang baik dan diterima oleh para tenaga penjualan 
berimplikasi positif pada performa tenaga penjualan, hal tersebut sesuai 
dengan harapan para tenaga penjualan melalui peran perilaku manajer 
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dalam mewujudkan kepercayaan pada manajer, motivasi tenaga 
penjualan, kepuasan kerja dan performa tenaga penjualan.  
Rich (1997) dalam Martono (2004:23) yang telah melakukan 
penelitian pada sejumlah perusahaan di Amerika Serikat dengan sampel 
tenaga penjualan yang rata-rata memiliki hubungan dekat dengan 
manajer penjualan mereka, menyimpulkan bahwa masih ada perbedaan 
persepsi diantara para tenaga penjualan terhadap peran perilaku manajer 
dalam mewujudkan performa penjualan. Kesimpulan yang didapat bahwa 
peran perilaku manajer secara langsung mempunyai pengaruh yang 
sangat kecil pada performa, pengaruh yang kuat dan kepercayaan tenaga 
penjualan pada manajer serta secara tak langsung lemah pada performa 
tenaga penjualan. Fenomena tersebut menimbulkan dugaan akan belum 
optimalnya peran perilaku manajer penjualan mereka pada masing-
masing tenaga penjualan. Hal tersebut sebagai akibat adanya beda dan 
ketidakadilan perlakuan, ketidaklancaran komunikasi serta konsistensi 
perilaku manajer yang cenderung berubah.  
Pasar kendaraan roda dua tergolong menjanjikan bagi para 
marketer. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya jumlah show room sepeda 
motor yang tersebar di berbagai wilayah kota-kota di Indonesia. Menurut 
data yang dilansir AISI (Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia), 
penjualan sepeda motor di tahun 2009 mencapai 5.881.777 unit sepeda 
motor. Tingginya penjualan tersebut menunjukan bahwa minat konsumen 
akan kendaraan roda dua tersebut cukup tinggi. 
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Kemunculan kendaraan roda dua membuktikan  bahwa sepeda 
motor bukan hanya alat transportasi gerak cepat, melainkan alat 
transportasi yang praktis  dan terjangkau. Sepeda motor merupakan jenis 
kendaraan yang bias dimiliki oleh berbgaai kalangan ekonomi, mulai dari 
kalangan atas, menengah, bahkan kalangan ekonomi bawahpun juga 
tidak sedikit yang memiliki kendaraan roda dua. 
Dalam perindustrian sepeda motor di Indonesia, dari produsen 
yang tergabung dalam AISI, posisi pertama pangsa pasar sepeda motor di 
Indonesia pada tahun 2009 masih di tempati Honda yaitu 45,95%, 
kemudian di ikuti oleh Yamaha yang hanya selisih tipis dengan honda di 
posisi ke dua yaitu 45,57%, di posisi ke tiga di tempati oleh Suzuki 
dengan 7,40%, kemudian di posisi ke empat di tempati oleh Kawasaki 
dengan 1,04%, dan merek-merek lain yang yang juga tergabung dalam 
AISI hanya memperoleh pangsa pasar 0,04%. (www.kompas.com) 
Saat ini Suzuki menawarkan berbagai varian model sepeda motor 
sepeda motor mulai dari jenis sepeda motor skuter matic, bebek, maupun 
sepeda motor sport. Meskipun menawarkan berbagai macam varian 
model, penjualan sepeda motor Suzuki masih saja kalah bersaing dengan 
Honda dan Yamaha. Bahkan penjualan nasional sepeda motor Suzuki 
justru mengalami penurunan ditahun 2009. Penurunan penjualan nasional 
tersebut ternyata juga diikuti oleh penurunan penjualan di Surabaya. Hal 
tersebut dapat dilihat dari data penjualan sepeda motor sebagai berikut: 
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Data Penjualan Sepeda Motor Tahun 2008 dan 2009 
Merek Penjualan 2008 (unit)  Penjualan 2009 (unit) 
Nasional  Surabaya  Nasional  Surabaya  
Honda  2.874.576 52.254 2.704.097 56.219 
Yamaha 2.465.546 36.875 2.674.892 41.229 
Suzuki  793.548 6.916 438.158 6.016 
Kawasaki  44.690 628 61.217 523 
Sumber: www.google.com data penjualan sepeda motor (aisi dan suara 
Surabaya). 
 
Dari data penjualan sepeda motor Suzuki di atas, penurunan 
penjualan tersebut diduga karena sinergi di organisasi pemasaran belum 
sepenuhnya terwujud dimana belum optimalnya peran perilaku manajer 
penjualan mereka pada masing-masing tenaga penjualan. Hal tersebut 
sebagai akibat adanya beda dan ketidakadilan perlakuan, ketidaklancaran 
komunikasi serta konsistensi perilaku manajer yang cenderung berubah, 
padahal perilaku manajer masih diyakini sebagai stimulant ataupun 
predictor pada variabel yang relevan dalam pencapaian performa tenaga 
penjualan, sehingga menjadi penting untuk diidentifikasi dan dikaji 
efektivitasnya. 
Dengan demikian peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 
dengan judul “PERILAKU MANAJER PENJUALAN 
PENGARUHNYA TERHADAP PERFORMA TENAGA PENJUALAN 
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1.2.  Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan 
masalah yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah variabel perilaku manajer penjualan berpengaruh terhadap 
kepercayaan tenaga penjualan?  
2. Apakah variabel kepercayaan tenaga penjualan berpengaruh terhadap 
performa tenaga penjualan ? 
 
1.3. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan latar belakang diatas maka tujuan penelitian ini 
adalah untuk analisis : 
1. Untuk mengetahui tentang pengaruh perilaku manajer penjualan 
terhadap kepercayaan tenaga penjualan. 
2. Untuk mengetahui tentang pengaruh kepercayaan tenaga penjualan 
berpengaruh terhadap performa tenaga penjualan. 
 
1.4. Manfaat penelitian 
Bertitik tolak dari tujuan penelitian diatas, diharapkan penelitian 
ini dapat bermanfaat untuk : 
1. Bagi peneliti  
 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memahami dan mengetahui 
perilaku manajer penjualan terhadap kepercayaan tenaga penjualan 
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pada manajer dan motivasi tenaga penjualan, serta performa tenaga 
penjualan  
2. Bagi perusahaan  
 Hasil penelitian ini dijadikan bahan acuan dan memberikan gambaran 
yang lebih luas mengenai perilaku manajer penjualan, kepercayaan 
tenaga penjualan pada manajer dan motivasi tenaga penjualan, serta 
performa tenaga penjualan.  
3. Bagi Universitas  
 Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi Universitas sebagai 
Dharma Bhakti terhadap perguruan tinggi Universitas Pembangunan 
Nasional “Veteran” Jawa Timur pada umumnya dan Fakultas 
Ekonomi pada khususnya. 
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